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Bakalářská práce je návrhem k vytvoření podnikatelského záměru rozvoje podnikání. 
Analyzuje současný stav podnikatelského subjektu a na základě současného stavu je 
vypracován návrh na zlepšení situace. Především se jedná o investiční záměr, který má zajistit 
budoucí rozvoj a uspokojit potřeby zákazníků.   
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This Bachelor´s thesis is a proposal for business plan of development entrepreneurship. It 
analyzes the current state of the business entity and the current state is a proposal to improve 
the situation. It is an investment plan to ensure the future development and to meet customer 
needs. 
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Dnešní moderní doba stále přináší rostoucí možnosti výběru mezi službami a produkty 
nabízenými na trhu.  Tento trend se do budoucna nebude snižovat, ale naopak bychom se měli 
snažit využít jeho potencionálu. Každý nově založený podnik znamená pro zákazníka další 
možnost zvolit si v široké nabídce, tudíž zvyšuje konkurenci. Pokud chce podnikatel 
v dnešním moderním světě být ve svém podnikání úspěšný, musí být odlišný od těch 
ostatních. On sám i jeho nabídka by měla být něčím výjimečná. 
Malé a střední podniky tvoří největší část evropské ekonomiky. Z tohoto důvodu jsou  
z podnikatelského hlediska pro začínající podnikatele velmi zajímavé. Je však nutné 
přizpůsobit se dnešním moderním trendům a snažit se podnik neustále inovovat. Být na trhu 
prostě „nejlepší“.  
V rámci bakalářské práce bude provedena analýza současného stavu podnikatele včetně 
jeho aktuální finanční situace. Hlavní pozornost bude věnována možnostem dalšího rozvoje 
podnikání, které mají za úkol uspokojit potřeby zákazníků. Práce je tedy návrhem k vytvoření 





















1. Cíle práce 
Hlavním cílem bakalářské práce je na základě zjištěných skutečností navrhnout soubor 
opatření, které v praxi povedou ke zlepšení současné situace daného podnikatelského 
subjektu. Hlavního cíle bude dosaženo prostřednictvím komplexní analýzy konkrétního 
podnikatelského subjektu a jeho prostředí.  
Pro dosažení hlavního cíle je zapotřebí splnit několik dílčích cílů, mezi které patří 
nastudování odborné literatury, analýza současného stavu podnikatelského subjektu a jeho 
prostředí, navržení vybraných strategií, vypracování podnikatelského plánu, jehož součástí je i 
finanční plán s výpočtem některých základních ukazatelů, a závěrem zhodnocení možných 
rizik tohoto podnikatelského plánu.  
Bakalářská práce je přehledně rozdělena do několika kapitol, které představují 
komplexní analýzu podnikatelského plánu a návrh na možné zlepšení analyzované situace 
podnikatelského subjektu. První kapitola nás seznámí s cíli bakalářské práce. Druhá kapitola 
seznámí čtenáře se základními pojmy, ke kterým patří např. podnikatel, podnikatelský plán, 
finanční analýza, výpočet čisté mzdy atd. Třetí kapitola se zaměřuje na praktickou stránku 
analyzovaného problému. Popisuje současný stav podnikatelského subjektu. Ve čtvrté 
kapitole je navržen soubor opatření vedoucí ke zlepšení budoucího vývoje podnikatelského 
subjektu. Součástí této kapitoly je i finanční plán a možná rizika. Dále následuje závěr  
a bibliografie.  
Celá práce vychází z řady pramenů. K hlavním pramenům patří především odborná 
literatura, která formuluje teoretická východiska. 
K vypracování bakalářské práce bylo použito několik základních metod, které pomohly 
nashromáždit potřebné informace a data. Jednalo se především o systematický popis, 
pozorování, myšlenkové experimentování, analýzu vnitřního a vnějšího prostředí firmy  
a finanční analýzu. K použitým analýzám patří SLEPT analýza, SWOT analýza, Porterova 
analýza pěti konkurenčních sil a výpočet některých ukazatelů (např. čistý zisk, zjednodušený 









2. Teoretická východiska práce 
Teoretická část práce slouží k vysvětlení základních ekonomických pojmů. Získané 
znalosti jsou následně aplikovány na řešenou problematiku v praktické části.  
 
2.1 Podnikatel  
„Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost 
živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení 
zisku, je považován se zřetelem k této činnosti za podnikatele. 
Za podnikatele se považuje osoba zapsaná v obchodním rejstříku. Za jakých podmínek 
se osoby zapisují do obchodního rejstříku, stanoví jiný zákon. 
Má se za to, že podnikatelem je osoba, která má k podnikání živnostenské nebo jiné 
oprávnění podle jiného zákona.“ (21) 
 
2.2 Právní formy podnikání 
Před zahájením podnikatelské činnosti je třeba vybrat nejvhodnější právní formu 
podnikání, při zvážení typu a podmínek, vztahujících se ke zvolené podnikatelské činnosti. 
Každá právní forma má svoje výhody i nevýhody a její volba je výsledkem kompromisu. 
Každý podnikatel si může sám vybrat právní formu svého podnikání, která mu nejvíce 
vyhovuje, avšak po její volbě se musí již striktně držet legislativy, která se k dané právní 
úpravě podnikání vztahuje. 
Právní formy podnikání se dělí na dvě základní formy a to na podnikání právnických 
osob (obchodní korporace) a na podnikání fyzických osob. (9) 
 
2.2.1 Podnikání fyzických osob 
V tomto případě se jedná o živnosti nebo podnikání osob dle zvláštních právních 
předpisů. Živnostenské podnikání upraveno Zákonem č. 455/1991 Sb., o živnostenském 
podnikaní ve znění pozdějších předpisů.  
„Živností je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 





Živnosti dělíme na: 
a) ohlašovací (řemeslné, vázané a volné) – které při splnění stanovených podmínek 
smějí být provozovány na základě ohlášení. 
b) koncesované – provozované na základě koncese, které je uděleno na základě 
státního povolení tzv. koncese.  
Dále je nutné prokázání určité odborné způsobilosti s výjimkou volných živností.  
K provozování živnosti je nutné splnit všeobecné podmínky, mezi které patří:  
 dosažení věku 18 let, 
 způsobilost k právním úkonům, 
 bezúhonnost. 
 
2.2.2 Obchodní korporace 
V případě, že je vhodnější podnikat jako právnická osoba, zakládá se obchodní 
společnost nebo družstvo na základě Zákona č. 90/2012 Sb., o obchodních 
korporacích.90/2012 Sb., o obchodních korporacích 
„Obchodními korporacemi jsou obchodní společnosti a družstva. 
Společnostmi jsou veřejná obchodní společnost a komanditní společnost, společnost  
s ručením omezeným a akciová společnost a evropská společnost a evropské hospodářské 
zájmové sdružení. 
Činnosti, které podle jiného právního předpisu mohou vykonávat pouze fyzické osoby, 
mohou být předmětem podnikání nebo činnosti obchodní korporace, pokud tato činnost bude 
vykonávána pomocí osob, které jsou k tomu oprávněny podle jiného právního předpisu. 
Odpovědnost těchto osob podle jiných právních předpisů není dotčena.“ (22) 
Typy obchodních korporací: 
1. Veřejná obchodní společnost – je společnost alespoň dvou osob, které se účastní na 
jejím podnikání či na správě jejího majetku a ručí za její dluhy společně  
a nerozdílně. Vzájemné právní poměry společníků jsou na základě společenské 
smlouvy. 
2. Komanditní společnost – je společnost, ve které alespoň jeden společník ručí za její 
dluhy omezeně („komanditista“) a alespoň jeden společník neomezeně 
(„komplementář“). Podíly komanditistů se určují podle poměru jejich vkladů. 
Statutárním orgánem společnosti jsou všichni komplementáři.  
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3. Společnost s ručením omezeným – je společnost, za jejíž dluhy ručí společníci 
společně a nerozdílně do výše, ve které nesplnili vkladové povinnosti podle stavu 
zapsaného v obchodním rejstříku v době, kdy byli věřitelem vyzváni k plnění. Podíl 
společníka ve společnosti s ručením omezeným se určuje dle poměru jeho vkladu na 
tento podíl připadající k výši základního kapitálu, ledaže společenská smlouva určí 
jinak. 
4. Akciová společnost – je společnost, jejíž základní kapitál je rozvržen na určitý počet 
akcií. Společnost zachází se všemi akcionáři stejně za stejných podmínek. 
5. Družstvo – je společenství neuzavřeného počtu osob, které je založeno za účelem 
vzájemné podpory svých členů nebo třetích osob, případně za účelem podnikání  
a má nejméně tři členy. 
 
2.3 Cíle podnikání  
Formulování poslání podniku vytváří předpoklady pro stanovení podnikových cílů, 
které jsou již konkrétnější, tzn. že obsahují mimo slovního vyjádření i číselné měřitelné 
veličiny.  
Cíle podniku jsou: 
 obecné – společné pro většinu podniku, což je např. maximalizace zisku či 
příjmů podniku. 
 strategické -  jsou „šité na míru“ již konkrétní firmě a pro konkrétní oblast její 
činnosti. Měly by vycházet ze strategické vize podniku, jeho poslání a výsledků 
strategické situační analýzy podniku. (14)  
Cíle podnikání definují vizi, ve své podstatě představu o tom, kam bude firma směřovat, 
kam se chce v určitém časovém horizontu posunout. Od vize následně odvodíme cíle firmy, 
které by měly být SMART. Je to zkratka anglických slov, které stručně popisují, jaké 
vlastnosti by stanovené cíle měly mít:  
 S – specific (specifické, přesně popsané). 
 M – measurable (měřitelné).  
 A – achievable (atraktivní, akceptovatelné). 
 R – realistic (reálné). 
 T – timed (termínované).  
Cíle by měla firma v podnikatelském plánu stanovit přibližně na pět let a konkretizovat 
je v prvním a druhém roce. (17) 
13 
 
2.4 Analýza konkurenčního prostředí 
Součástí prvního kroku cílené analýzy konkurence je identifikace nejdůležitějších 
konkurentů, které pak podrobněji analyzujeme na základě vybraných kritérií (např. tržní 
pozice, tržní podíl, zákazníci, marketingová koncepce atd.). V dalším kroku je důležité 
provést srovnání jednotlivých konkurentů s vlastním podnikem, kde bychom se měli ptát,  
zda-li je konkurence lepší, právě tak dobrá či horší než vlastní podnik? 
Konkurenční boj snižuje v každém podnikatelském oboru výnosnost vloženého 
kapitálu. Schopnost podniku dosáhnout nadprůměrných zisků závisí především na 
konkurenční síle v daném oboru. Posuzovat intenzitu konkurenčního boje na určitém trhu lze 
jednak subjektivními představiteli podniku a jednak objektivně existujícími skutečnostmi. 
Nejvíce však záleží na tom: 
 Zda se očekává, že konkurence postřehne změny. 
 Zda pomalý růst v odvětví znamená, že firmy nemají jinou možnost zvyšovat 
svůj tržní podíl než na úkor konkurence. 
 Zda existující vysoké fixní náklady. 
 Zda existují velké bariéry znemožňující odchod z trhu. (10) 
Tržní konkurence je typickým znakem tržního prostředí. Cílem podnikatelských 
subjektů je uspět na trhu, a protože se musejí snažit získat nějakou konkurenční výhodu nad 
firmami, které nabízejí zákazníkům stejné či podobné produkty nebo služby.  
Firmy si stanovením určité konkurenční strategie stanoví, jak a čím budou soupeřit se 
svými konkurenty, jaké jsou jejich vytyčené cíle a co všechno budou muset udělat, aby těchto 
cílů dosáhly.  
Analýza konkurenčního prostředí a stanovení konkurenční strategie by se měla 
především zaměřit na: 
 Jaká je situace v podniku? 
 Jaká je situace v okolí podniku? 
 Co musí podnik pro naplnění své vize udělat? (19) 
 
2.4.1 Porterův model pěti sil 
Porterův model pěti konkurenčních sil se používá pro analýzu odvětví nebo trhu. Porter 
identifikoval síly působící na firmy a představující možné hrozby či příležitosti. Tyto síly 




K pěti konkurenčním silám patří: 
 Riziko vstupu potenciálních konkurentů. 
 Rivalita mezi stávajícími firmami. 
 Smluvní síla kupujících. 
 Smluvní síla dodavatelů. 
 Hrozby substitučních produktů. (17) 
 
Obrázek 1: Pět (dynamických) konkurenčních sil (faktorů) 
 
Zdroj: Urbánek, Tomáš. Marketing 
 
2.5 SLEPT analýza  
SLEPT analýza bývá součástí rizikové analýzy, která je klasifikována mnoha různými 
aspekty. Současně také bývá označována jako prostředek pro analýzu změn okolí. Především 
umožňuje vyhodnotit případné dopady změn na projekt, které pocházejí z určitých oblastí 

























K základním faktorům patří:  
 S – social (sociální hledisko) – jedná se o riziko spojené s lidským faktorem, který 
vyplývá z určité úrovně zkušeností, kompetencí i jednání všech relevantních subjektů. 
 L – legal (právní a legislativní hledisko) – hledisko, které je převážně tvořeno 
hospodářskou a legislativní politikou vlády (např. změny daňových zákonů, snížení 
ochrany domácího trhu, změny rozpočtové a investiční politiky apod.). 
 E – economic (ekonomické hledisko) – součástí jsou především nákladová rizika, 
která jsou vyvolána růstem cen. V důsledku růstu cen může dojít k překročení 
plánované výše nákladů a současně k nedosažení předpokládaného hospodářského 
výsledku.  
 P – policy (politické hledisko) – toto hledisko zahrnuje především stávky, národnostní 
či rasové nepokoje, války a teroristické akce.  
 T – technology (technické a technologické hledisko) – hledisko spojené zejména 
s aplikací výsledků vědecko-technického rozvoje. V negativních případech vede např. 
k neúspěchu vývoje nových produktů či technologií, k nezvládnutí technologického 
procesu spojeného s poklesem výrobní kapacity apod. (5) 
SLEPT analýza umožňuje vyhodnotit možné dopady změn vnějšího i vnitřního okolí na 
projekt. Jsou možné mnohé obměny podle toho, jaké faktory působí na podnik.  
 
Obrázek 2: Schéma SLEPT analýzy 
 




2.6 SWOT analýza 
SWOT analýza posuzuje všechny aspekty podnikatelského plánu z hlediska čtyři oblastí 
a její název je odvozený z prvních písmen anglických slov: 
 S – strengths (silné stránky) – čím více jsme schopni silných stránek identifikovat, tím 
lépe. 
 W – weaknesses (slabé stránky) – v této oblasti prokazujeme, že jsme nezapomněli na 
slabiny projektu a našli jsme pozitivní řešení vedoucí k jejich odstranění.  
 O – opportunities (příležitosti) – posuzuje z hlediska jejich atraktivnosti  
a pravděpodobnosti úspěchu.  
 T – threats (hrozby) – jsou naopak posuzovány z hlediska závažnosti  
a pravděpodobnosti, že nastanou. (17) 
 
Obrázek 3: SWOT analýza 
 








2.7 Analýza trhu a marketingová strategie  
Využití disponibilních zdrojů, uspokojení existující či potenciální poptávky je 
základním cílem každého podnikatelského záměru. Rozhodující aktivitou každého projektu je 
analýza trhu, jeho poznání, analýza a prognóza poptávky či vyjasnění konkurenční situace.  
Marketingová strategie je však jen určitou částí celkové strategie podniku. Sestavení 
celkové strategie podniku je náročný proces, který je rozdělen do několika fází. Zvýšení 
prodejů firmy můžeme dosáhnout buď potlačením konkurence při stabilní nebo klesající 
celkové poptávce či expanzí trhu při zachování stejného tržního podílu. (6) 
 
2.7.1 Marketingový výzkum (analýza trhu a poptávky) 
Marketingový výzkum je součástí procesu marketingového řízení podniku. Jeho náplní 
je získávání, analýza a hodnocení informací o trhu a její okolí, které se zaměřují především na 
poptávku a konkurenci, potřeby a chování zákazníků, konkurenční produkty či marketingové 
nástroje. Pro získání a vyhodnocení všech marketingových informací je zejména potřeba:  
 Stanovit cílový trh projektu a analýza jeho struktury. 
 Analyzovat zákazníky. 
 Definovat segment trhu.  
 Analyzovat tržní konkurenci a distribuční kanály. 
 Analyzovat obor. 
 Stanovit budoucí vývoj poptávky. (6) 
 
2.7.2 Marketingový mix 
„Marketingový mix je možné obecně definovat jako soustavu proměnných, které podnik 
vzájemně kombinuje tak, aby obsadil zvolené cílové trhy.“ (19) 
Základní marketingový mix je označován jako „4 P“, což vychází z anglických názvů 
jednotlivých marketingových nástrojů, mezi které patří: 
 Product  (výrobek, ale i služba). 
 Price (prodejní cena). 
 Place (prodejní místo, ale i distribuce). 
 Promotion (propagace – marketingová komunikace).  
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Rozšířený marketingový mix („6 P“) – základní marketingový mix je jen základním 
pilířem toho, co podnik v rámci svého podnikání může udělat. Z tohoto důvodu se v různých 
oborech podnikání ještě doplňují a rozšiřují následujícími nástroji: 
 People (člověk, lidský faktor). 
 Process (výrobní – pracovní procesy, technologie). (19) 
 
Výrobek a výrobková politika 
Podnikatelský záměr na trhu uspěje jen v případě, jestliže jeho výrobky či služby najdou 
uplatnění na trhu. V rámci technicko-ekonomické studie je nutné specifikovat výrobní 
sortiment projektu. Předmětem rozboru by mělo být, zda-li bude lepší soustředit se na jediný 
produkt, nebo vyrábět více odlišných produktů. Charakteristika výrobků a nastínění 
výrobkové politiky tvoří základ projektu. (6) 
 
Cena a cenová politika 
Při stanovování prodejních cen je třeba mít na mysli více faktorů, mezi které patří 
především výše nákladů na jednotku produkce, cenová politika rozhodujících konkurentů, 
reakce zákazníků na odlišnou úroveň ceny, slevy, odměny, rabaty, platební podmínky  
a v neposlední řadě nesmíme zapomenout ani na státní politiku cenové regulace v určitých 
odvětvích.  
Při stanovování ceny nesmíme zapomenout ani na možné reakce konkurence, neboť 
rozhodující konkurent může snížit prodejní ceny, a hájit tak tím svůj podíl na trhu. (6) 
 
Distribuční kanály 
Cílem tohoto prvku marketingového mixu jsou otázky dodacích podmínek, způsobů  
a prostředků přepravy, optimalizace dopravních cest, řízení zásob či ochrana zboží během 
přepravy. 
Volba nejvhodnější varianty umístění je nezbytná k založení hodnocení jednotlivých 
variant lokality z hlediska ekonomických, tak mimoekonomických kritérií. (6) 
 
Podpora prodeje 
Komunikační mix je jeden z nejdůležitějších a finančně nejnákladnějších nástrojů 
marketingového mixu. Jedná se o dynamickou neustále se měnící oblast v závislosti na 
očekávání zákazníků, vývoji inzertního trhu a měnících se technologiích. (7) 
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Podpora prodeje je důležitá nejen při vstupu nového produktu na trhu, ale pro udržení 
tržní pozice a dosažení dlouhodobých cílů projektu.  
K základním formám podpory prodeje řadíme reklamu, propagaci, public relations, 
osobní prodej, orientaci na značkové zboží atd. 
 
2.8 Marketingový segment destinací 
„Nové“ subjekty turismu označované jako destinace se staly středem zájmu od konce 
80. let minulého století, když se začínají rozvíjet teoretické přístupy určené pro uplatnění 
v praxi pro jejich marketing. Marketingový segment destinací turismu je kombinace čisté 
vědy a praktické disciplíny v sektoru, který patří k těm nejatraktivnějším v oblasti turismu.  
 
2.8.1 Destinace turismu 
 „Destinace je představována svazkem různých služeb koncentrovaných v určitém místě 
nebo oblasti. Je chápána jako geografický prostor (stát, místo, region), který si klient 
(segment) vybírá jako svůj cíl cesty.“  
Destinaci může vymezit pomocí kombinace následujících přístupů podle: 
1. Administrativních hranic – jedná se o technologicky nejjednodušší způsob, 
který ale z hlediska poptávky není pro klienta příliš zajímavý, nebo jeho 
prioritou není to, kde začínají či končí hranice nějakého celku. 
2. Soustředění poptávky (vzdálenost a motivace) – v tomto případě návštěvník 
posuzuje destinaci jako celek, který vnímá jako celkový zážitek. 
3. Míry zásahu veřejného sektoru do tvorby a fungování systému – destinace 
vzniká na přirozeném vývoji nebo je dána jednostranným rozhodnutím 
veřejného sektoru, který je zakotven v právní normě. 
4. Strategie indukce, dedukce či centralizace – každá z těchto metod má své 
výhody a nevýhody především v oblasti marketingového hlediska, potřeb 
klienta, politické otázce atd.   
5. Vybraných indikátorů rozvoje turismu – v tomto přístupu se pracuje se třemi 
veličinami, mezi které patří počet přenocování, lůžková kapacita a rozpočet na 





2.8.2 Marketing destinací 
Marketingové řízení destinace je relativně nový a vyvíjející se koncept od 90. let 
minulého století. Toto pojetí vychází jak z oblasti managementu, tak z oblasti marketingu.  
 
 
Oblast marketing v destinaci turismu je charakterizován následujícími znaky: 
 Především uspokojuje základní zákaznické potřeby, přání a jejich požadavky. 
 Jedná se o kontinuální plynulý proces, nikoliv jednorázový akt. 
 Jde o sled dílčích kroků v oblasti marketingu. 
 Filozofie marketingu musí být přijatá každým v destinaci.  
 Ke klíčovým otázkám patří identifikace a očekávání budoucích potřeb. 
 Množství příležitostí ke vzájemné spolupráci v destinaci. 
 Základem i orientace na zisk, která patří k prioritám v soukromém sektoru 
 Ovlivňuje sociální a ekonomické aspekty marketingu. 
Marketingové řízení destinace se především snaží o ovlivňování množství, složení, 
časového i prostorového rozložení poptávky v určité destinace. Je založeno na principu 
spolupráce soukromého a veřejného i nevládního neziskového sektoru. (15)  
 
2.8.3 Marketingový plán destinace 
Marketingový plán destinace slouží jako nástroj marketingového řízení destinace. 
Nejčastější podobou je písemné zpracování dokumentu, který je v souladu s politikou turismu 
destinace a na jehož přípravě se podílejí veřejný, soukromý a neziskový sektor společně. 
Obvykle se sestavují na období jednoho roku – krátkodobé plány nebo dlouhodobé plány 
(období více než pět let). Ve většině případů jsou východiskem pro zpracování 
podnikatelských plánů, které navíc obsahují podrobnější finanční analýzu a finanční plán. 
Obsah marketingového plánu je různorodý, u každé destinace tudíž není stejný. 
Obvykle však splňuje následující struktur: 
1. Prováděcí shrnutí, které formuluje vize a poslání destinace. 
2. Situační analýza obsahuje informace o situaci na trhu, produktu destinace, 
v konkurenčních destinacích a distribučních cestách, v komunikačním mixu, 
makroprostředí, vnitřního prostředí, rozbor příležitostí a nejasných otázek.  
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3. Stanovení záměrů a cílů jako tzv. SMART cílů s obecnou formulací  
a ohledem na cíle finanční, marketingové, obchodní, personální či společenské  
a další. 
4. Marketingová strategie – se řeší v závislosti na segmentaci, umisťování, 
identifikaci tržních příležitostí či životního cyklu apod.  
5. Akční programy – tvoří marketingový mix a jeho součástí spolu s určením 
aktivit pro splnění cílů, které aktivity zrealizují. 
6. Stanovení rozpočtu marketingového plánu – jedná se o složitý proces, neboť 
do hry vstupují především prostředky z veřejného rozpočtu. 
7. Kontrola, hodnocení a měření marketingového plánu – každý plán musí být 
kontrolován vzhledem k vysokým nákladům na finanční zdroje. 
Kompletní metodou hodnocení marketingu je tzv. marketingový audit, který 
systematicky, úplně a periodicky hodnotí všechny marketingové funkce. (15) 
 
2.9 Podnikatelský plán  
„Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje všechny podstatné vnější  
i vnitřní okolnosti související s podnikatelským záměrem. Je to formální shrnutí 
podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosažitelnosti a shrnutí jednotlivých kroků 
vedoucích k dosažení těchto cílů.“ (17) 
Obsah podnikatelského plánu však není závazně stanoven. Každý investor či banka 
kladou jiné požadavky na jeho strukturu a rozsah. Z důvodu nedostatku času je často 
podnikatelský plán zpracován pouze ve formě prezentace, například v programu  
MS PowerPoint. (17) 
 
2.9.1 Sestavení podnikatelského plánu 
Níže uvedená struktura podnikatelského plánu je jednou z možností, se kterou se 
můžeme setkat při sestavování podnikatelského plánu: 
1. Titulní list – obsahuje obchodní název a logo firmy (v případě, že existuje), název 
podnikatelského plánu, jméno autora, klíčových osob, zakladatelů, datum založení atd.    
2. Obsah – by měl být omezen na max. jednu až jednu a půl strany formátu A4. Neměl 
by v podnikatelském plánu chybět, protože často zjednoduší vyhledávání.   
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3. Úvod, účel a pozice dokumentu – úvod je řazen hned na začátek podnikatelského 
plánu z důvodu, aby nedošlo k nedorozumění mezi autorem a čtenářem 
podnikatelského plánu (zejména jeho rozsahu, podrobnosti, úplnosti atd.). Čtenář by 
měl být seznámen s tím, zda-li se jedná o zkrácenou či plnou verzi plánu.  
4. Shrnutí – jedná se o zhuštěný popis toho, co je na následujících stránkách zpracováno 
podrobněji. Nesmí být chápáno jako úvod.   
5. Popis podnikatelské příležitosti – zde je objasněno to, v čem spatřujeme 
podnikatelskou příležitost. Může se jednat např. o nalezení mezery na trhu, o objevení 
nového technického principu atd. V rámci této kapitoly se zaměříme zejména na:  
 Popis produktu (výrobků nebo služby). 
 Konkurenční výhodu produktu. 
 Užitek produktu pro zákazníka.  
6. Cíle firmy a vlastníků – tato kapitola se snaží přesvědčit čtenáře, že právě naše firma 
a právě v současné době je schopna úspěšně realizovat předložený podnikatelský 
projekt. Součástí této kapitoly jsou především: 
 Cíle firmy. 
 Cíle vlastníků a manažerů firmy. 
 Další pracovníky firmy. 
 Poradce. 
7. Potencionální trhy – při realizaci podnikatelského plánů můžeme uspět pouze 
v případě, že bude existovat trh, který bude mít zájem o naše produkty, popř. o jejich 
inovace. Musíme zde uvést velice zajímavá fakta o potencionálních trzích  
a možnostech se na nich uplatnit. Uvedeme zde informace o: 
 celkovém trhu. 
 cílovém trhu.  
8. Analýza konkurence – v prvním kroku si určíme firmy, které představují 
potencionální konkurenci. V dalším kroku přistoupíme k prozkoumání jejich předností 
a nedostatků. Na základě získaných informací můžeme určit konkurenční výhodu 
jednotlivých firem.   
9. Marketingová a obchodní strategie – marketingová strategie řeší tři typy rozhodnutí: 
 Výběr cílového trhu. 
 Určení tržní pozice produktu. 
 Rozhodnutí o marketingovém mixu.  
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10. Realizační projektový plán – důležitým krokem při sestavování podnikatelského 
plánu je sestavení časového harmonogramu všech činností a jejich dodavatelské 
zajištění.   
11. Finanční plán – převádí všechny předchozí části podnikatelského plánu do číselné 
podoby. Ve své podstatě prokazuje reálnost podnikatelského záměru z ekonomického 
hlediska. Finanční plán tak hodnotí současnou finanční situaci, stanovuje reálné 
finanční cíle, posuzuje omezující okolnosti a stanovuje způsoby, jakými lze dosáhnout 
stanoveného cíle. Finanční plán by měl obsahovat plán vývoje příjmů a výdajů, 
plánovanou rozvahu a plán vývoje peněžních toků. Sestavení finančního plánu, který 
promítá podnikatelský plán do peněžních toků, je završením tvorby záměru. 
12. Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu – analyzuje rizika  
a navrhuje opatření ke snížení rizika. Součástí je SWOT analýza, která posoudí 
všechny aspekty podnikatelského plánu z hlediska čtyř oblastí: 
 S – strengths (silné stránky), 
 W – weaknesses (slabé stránky), 
 O – opportunities (příležitosti), 
 T – threats (hrozby). 
13. Přílohy – rozsah příloh je závislý na konkrétním případě. Součástí přílohy bývají: 
 Životopisy klíčových osobností. 
 Výpis z obchodního rejstříku. 
 Analýzy trhu. 
 Zprávy, články a pojednání z novin a časopisů o trhu a produktu. 
 Podklady z finanční oblasti – rozvahy a výkazy a ztrát za posledních tří až pět 
let (v případě historie firmy). 
 Obrázky výrobků a prospekty. 
 Technické výkresy. 









2.10 Finanční analýza 
Finanční analýza zaujímá v podnikatelském plánu ústřední postavení, neboť poskytuje 
základní informace v rozhodování o přijetí či zamítnutí projektu. Ve skutečnosti se jedná  
o informace, které slouží k posuzování výhodnosti více variant projektu a rozhodování  
o výběru varianty, která by se měla realizovat. Hodnocení a následný výběr projektu vede ke 
dvěma závažným rozhodnutím podnikatele. Prvním z nich je investiční rozhodnutí, druhým je 
naopak rozhodnutí finanční. 
Investiční rozhodnutí se týká především vlastní věcné náplně samotného projektu, 
které je charakterizováno zejména určitým výrobním programem (programem služeb), 
velikostí výrobní jednotky či technologickým procesem aj.  
V případě, že se firma rozhodne realizovat určitý projekt, musí se zejména rozhodnout  
o velikosti a struktuře finančních zdrojů, kterou bude realizace tohoto projektu vyžadovat. 
Toto rozhodnutí je rozhodnutím finančním. 
Finanční a investiční rozhodování firmy spolu úzce souvisejí. Jejich společným rysem je 
také to, že základ pro investiční i finanční rozhodnutí tvoří peněžní tok (cash flow) projektu, 
a to po celou dobu jeho životnosti od doby výstavby až po dobu jeho provozu. 
K hodnocení ekonomické efektivnosti projektu se používají zejména ukazatele 
rentability, doba úhrady a největší pozornost je věnována kritériím založeným na 
diskontování, která tvoří čistá současná hodnota, index rentability a vnitřní výnosové 
procento. 
V současné době získává na své popularitě tzv. ekonomická přidaná hodnota (EVA) 
jako významné kritérium posuzování výkonnosti podniku. (6) 
 
Čistý zisk 
Čistý zisk (Earnings after Taxes – EAT) – označuje výsledek hospodaření za účetní 
období, který je již po zdanění a určen k rozdělení mezi vlastníky a podnik. Jiným označením 
je NI (Net Income), což je celkový výsledek hospodaření snížený o zaplacenou daň. 
 







Přehled o peněžních tocích (cash flow) 
„Základní funkcí výkazu cash flow je vyjádřit všechny změny ve finanční situaci 
podniku, zjistit zdroje tvorby peněžních prostředků a jejich využití za dané období ve všech 
základních oblastech činnosti podniku. Z výkazu cash flow lze posoudit i schopnost podniku 
zajistit v budoucnu dostatečnou tvorbu peněžních prostředků na úhradu splatných dluhů, na 
výplaty dividend atd. Prokazuje také vztah mezi ziskem a čistým peněžním příjmem.“ (3) 
 
Nákladovost tržeb 
Přímo z výsledovky lze vyčíst náklady i tržby a z nich následně sestavit ukazatele 
nákladovosti tržeb. Nákladovost tržeb vyjadřuje poměr celkových nákladů (tj. vlastních 
nákladů výroby prodaného zboží nebo nákupní ceny prodaného zboží a nákladů odbytových) 
k dosaženým čistým tržbám (tj. hrubým tržbám sníženým o vrácené dodávky a poskytnuté 
rabaty, popř. další srážky). (4)  
 
 
Nákladovost tržeb patří mezi tzv. haléřové ukazatele z toho důvodu, že vyjadřuje, kolik 
nákladů vynaložil podnik na 1 Kč tržeb. Obecně by mělo být snahou dosáhnout co nejnižší 
hodnoty tohoto ukazatele, ale velmi záleží na absolutní výši objemu tržeb. V případě, že je 
objem odbytu vysoký, je možné se spokojit i s vyšší hodnotou tohoto ukazatele, nebo 
absolutní částku zisku lze zvyšovat nejen snižováním nákladů, ale i zvyšováním odbytu 
(množství prodaného zboží). (4) 
 
Ziskovost tržeb 
Podnikatele vždy zajímá, jak se mají jeho tržby k zisku. O tom vypovídá ukazatel 
čistého zisku v poměru k tržbám. Slouží pro měření rentability odbytu a je považován za 
doplňkový k ukazateli nákladovost tržeb. Při hodnocení jeho výše je třeba brát v úvahu také 






„Nízká hodnota ukazatele, doprovázená rychlým obratem zásob a vysokým absolutním 
objemem tržeb, může být příznivější než jeho vysoká hodnota, je-li zároveň dosahováno 
pomalého obratu zásob a nízké absolutní částky tržeb.“ (4) 
 
2.11 Dohoda o provedení práce 
Dohoda o provedení práce je vymezená v § 74 – 77 Zákona č. 262/2006 Sb., zákoník 
práce. 
Rozsah práce, na který se dohoda o provedení práce sjednává, nesmí být větší než  
300 hodin v kalendářním roce. Do rozsahu práce se započítává také doba práce konaná 
zaměstnancem pro zaměstnavatele v témže kalendářním roce na základě jiné dohody  
o provedení práce. V dohodě o provedení práce musí být uvedena doba, na kterou se tato 
dohoda uzavírá. 
Pro výpověď dohody o provedení práce se vyžaduje písemná forma, jinak se k ní 
nepřihlíží. Totéž platí pro okamžité zrušení této dohod.  (23) 
Zaměstnanec ani zaměstnavatel neplatí zdravotní, sociální ani nemocenské pojištění 
z hrubého příjmu, který dosahuje u jednoho zaměstnavatele 10.000,-- Kč či méně za měsíc. 
Takové příjmy může mít u více zaměstnavatelů. 
Z odměny nad 10.000,-- Kč měsíčně se platí sociální, zdravotní i nemocenské pojištění 
stejně jako u běžného pracovního poměru. Totéž platí v případech, kdy zaměstnanec uzavře  
s jedním zaměstnavatelem více dohod současně a součet měsíčních odměn z dohod přesáhne 
10.000,-- Kč hrubého.  
Za zaměstnance, jehož hrubý příjem přesáhl v konkrétním měsíci 10.000,-- Kč, podá 
zaměstnavatel přihlášku k pojištění zpětně v následujícím měsíci po tom, za který 
zaměstnanci vznikla účast na pojištění. 
Vzhledem ke zdanění mohou nastat tyto varianty: 
a) součet odměn u jednoho zaměstnavatele je max. 10.000,-- Kč hrubého za měsíc 
a zaměstnanec nepodepíše Prohlášení poplatníka – v tomto případě 
zaměstnavatel srazí z odměn daň ve výši 15 %. Zaměstnanec tyto příjmy 
nemusí nikde uvádět, ale může. Od roku 2014 je možné je uvést v daňovém 
přiznání, takže v případě nízkých příjmů během roku může získat zpět 
sraženou daň ve výši 15 %. Zaměstnavatel zaměstnanci po skončení roku na 
požádání vydá Potvrzení o příjmu a zaměstnanec tyto příjmy uvede v daňovém 
přiznání a finanční úřad mu vrátí daň. 
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b) součet odměn u jednoho zaměstnavatele je max. 10.000,-- Kč hrubého za měsíc 
a zaměstnanec podepíše Prohlášení poplatníka 
nebo 
c) součet odměn u jednoho zaměstnavatele je vyšší než 10.000,-- Kč za měsíc 
hrubého 
V obou případech (varianta a i b) zaměstnavatel odvede z odměny 15 % zálohu daně  
z příjmů, při podepsaném Prohlášení poplatníka sníží zálohu o slevy z daně. Po uplynulém 
roku vydá zaměstnavatel zaměstnanci Potvrzení o příjmu a zaměstnanec zahrne odměny do 
svého daňového přiznání či do zúčtování daně ze mzdy. V případě, že má zaměstnanec  
v jednom měsíci dva nebo více příjmů zdaněných zálohovou daní, např. mzdu od jednoho 
zaměstnavatele a odměnu za Dohodu o provedení práce od jiného zaměstnavatele, tak musí 
daňové přiznání podat povinně. 
Co se týče cestovní náhrady u dohody o provedení práce, tak nárok na cestovní náhrady 
vzniká jen tehdy, když je sjednaný v dohodě. (8) 
 
2.12 Hodnocení rizik 
Riziko představuje situaci, ve které existuje možnost nepříznivé odchylky od 
očekávaného žádoucího výsledku. Pro riziko je typické, že výsledek je nejisté a aspoň jeden 
z možných výsledků je nežádoucí. 
Úspěch či neúspěch každého stávajícího rozhodnutí závisí na tom, s jakou budoucí 
situací se zvolená varianta na cestě k vytčenému cíli setká. Rozhodujeme-li nyní, tak situace, 
která ovlivní úspěch našeho rozhodnutí, nastane až v budoucnosti. Hodnocení variant je nutné 
provádět nikoli vůči současné situaci, ale vůči budoucí situaci.  
Při hodnocení rizika musíme pečlivě analyzovat, se kterými negativně působícími vlivy 
se může ta která varianta v budoucnosti setkat a jaké negativní důsledky mohou nastat.  
I když budoucí působení rizikových faktorů může s sebou přinést jako pozitivní, tak 
negativní odchylky od původních předpokladů, tak princip opatrnosti nás vede k tomu, 
abychom se spíše věnovali negativním odchylkám a jejich možným příčinám a důsledkům. 





3. Analýza problému a současné situace 
V této části je analyzována současná situace podnikatelského subjektu – provozovatele 
koupaliště v obci Spešov a představena destinace Chráněné krajinné oblasti Moravský kras, 
ve které se areál nachází.  
 
3.1 Základní charakteristika podnikatelského subjektu  
Subjekt:   Kateřina Kuncová 
Právní forma:  OSVČ 
Sídlo:    679 02  Spešov 128  
Identifikační číslo osoby: 87525402  
Založení živnosti:  10. 1. 2011 
Předmět činnosti: 
 Zprostředkování obchodu a služeb. 
 Velkoobchod a maloobchod.  
 Poradenská a konzultační činnost, zpracování odborných studií a posudků. 
 Služby v oblasti administrativní správy a služby organizačně hospodářské povahy.  
 Provozování tělovýchovných a sportovních zařízení a organizování sportovní činnosti.  
 Poskytování služeb osobního charakteru a pro osobní hygienu.  
 Poskytování služeb pro rodinu a domácnost.  
 Hostinská činnost. 
 Prodej kvasného lihu, konzumního lihu a lihovin. 
 Poskytování nebo zprostředkování spotřebitelského úvěru. 
 Velkoobchod a maloobchod. 
Provozovna:    koupaliště, parcela č. 573 – 578 
    679 02  Spešov  
Majitel objektu:   Obec Spešov 
Zdroj: Úřad příslušný podle §71 odst. 2 živnostenského zákona: Městský úřad Blansko, 







3.2 Profil podnikatelského subjektu 
Podnikatelský subjekt Kateřina Kuncová provozuje v obci Spešov koupaliště s 45letou 
historií. Jak již bylo výše uvedeno, majitelem areálu je obec Spešov, která ho pronajímá. 
Součástí areálu je i hospůdka s venkovním posezením, která se nachází přímo uvnitř. 
V areálu koupaliště je možné využít následujících služeb: 
 Hluboký bazén se skokánkem, jehož hloubka je v určitých částech až 4 m. 
 Nízký bazén, který je vhodný především pro menší děti. 
 Brouzdaliště pro ty nejmenší. 
 Dětské hřiště s možností využít houpačky, skluzavky či pískoviště.  
 Volejbalové hřiště. 
 Nohejbalové hřiště.  
 K dispozici je i pět chatek, které je nutné rekonstruovat, aby mohly být využity 
k ubytování.  
 Hospůdka s venkovním posezením.  
V areálu je také možnost zapůjčení: 
 Petanque.  
 Hrací kostky.  
 Hrací karty. 
 Volejbalový míč. 
 Fotbalový míč. 
 Slunečník. 
Provoz koupaliště je omezen především na období letních měsíců (zejména od 
poloviny června do konce srpna). Provoz koupaliště a hospůdky je závislý z velké části na 
přírodních a klimatických podmínkách, odvíjí se tedy od počasí.  
V případě příznivého počasí je koupaliště otevřeno denně od 10 hod. do 19 hod. 
Hospůdku můžeme navštívit denně ve stejnou provozní dobu jako koupaliště. Po dobu letních 
prázdnin je hospůdka otevřena denně, a to do 10 hod. do 23 hod. Za nepříznivého počasí je 
možnost se schovat do částečně zrekonstruovaných vnitřních prostor.  
Podnikatelský subjekt zpracovává daňovou evidenci, kterou mu vede externí účetní,  
a to podle § 7b zákona o daních z příjmu. Daňová evidence je určena pro ty podnikatelské 
subjekty (FO), které nejsou účetní jednotkou ve smyslu Zákona o účetnictví č. 563/91 Sb., 
jejich obrat nepřekročil za minulý kalendářní rok 25 mil. Kč, nejsou účastníkem sdružení  
a nejsou zapsáni v Obchodním rejstříku, jinak přecházejí na podvojné účetnictví. 
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3.3 Organizační struktura 
Provozní má na starosti dohled nad veškerou prací svých pracovníků a komunikací 
s příslušnými institucemi a úřady. Jeho náplní práce je bezproblémový provoz koupaliště  
a hospůdky s venkovním posezením, dohled nad pracovníky a plnění svých povinností vůči 
nim a zajištění objednávek u dodavatelů. Především musí dbát na hygienu a čistotu prostředí. 
Na čistotu kuchyně, výčepu, prostor hospůdky a sociálního zázemí dbá člověk, který je na 
směně v občerstvení nebo plavčík. Uklizečka k dispozici není.  
Provoz hospůdky (občerstvení) je rozdělen na dvě směny, které se střídají po dvou 
dnech. V každé směně je vedoucí spolu s alespoň jedním číšníkem a jedním kuchařem, kteří 
musí mít k výkonu své práce platný zdravotní průkaz. Kuchař připravuje pokrmy a číšník 
zajišťuje obsluhu zákazníků. V případě, že je potřeba, tak jsou přivolání na pomoc další 
číšníci či kuchaři, ale maximálně jich v hospůdce může být pět. Provoz koupaliště zajišťuje 
současně i výběrčí vstupného a plavčíci. Hlavní plavčík je vždy jeden a musí mít kurz 
plavčík/záchranář, jinak nemůže vykonávat tuto funkci. Druhý plavčík je tzv. pomocný 
plavčík, kterému stačí záchranářské minimum.  
 
Obrázek 4: Organizační struktura  
 

















Všichni pracovníci jsou zaměstnáváni na dohodu o provedení práce z důvodu 
sezónnosti, jsou starší 18 let a podepsali prohlášení poplatníka k dani. V případě, že by toto 
prohlášení nepodepsali, z příjmu by se jim odečetla 15% srážková daň. Podnikatelský subjekt 
zaměstnává na sezónu max. 8 lidí s max. příjmem 10.000,-- Kč hrubého a snaží se nepřekročit 
rozsah odpracovaných hodin, který v současné době činí max. 300 hod. na jednu dohodu  
o provedení práce.  
 
Dohoda o provedení práce  
a) pracovník podepsal prohlášení poplatníka k dani: 
 
Hrubá měsíční daň:   10.000,-- Kč 
Základ daně:    10.000,-- Kč 
Superhrubá mzda:   0,-- Kč 
Pojistné zaměstnanec:  0,-- Kč 
Pojistné zaměstnavatel:  0,-- Kč 
Záloha daň:    0,-- Kč 
Slevy na dani:    0,-- Kč 
Čistá mzda:    10.000,-- Kč  
 
b) pracovník nepodepsal prohlášení poplatníka k dani: 
 
Hrubá měsíční mzda:  10.000,-- Kč 
Základ daně:    10.000,-- Kč 
Superhrubá mzda:   0,-- Kč 
Pojistné zaměstnanec:  0,-- Kč 
Pojistné zaměstnavatel:  0,-- Kč 
Záloha daň:    1.500,-- Kč 
Slevy na dani:    1.500,-- Kč 
Čistá mzda:    8.500,-- Kč  
 
3.4 Příjmy a výdaje za rok 2014 
V tabulce 1 jsou uvedeny roční příjmy a výdaje (kalendářní rok 2014) včetně dotací od 
obce Spešov. Součástí je i výpočet čistého zisku. 
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Tabulka 1: Příjmy a výdaje za rok 2014 
Současná varianta rok 2014 
Daňové příjmy CELKEM 230 000 Kč 
příjmy ze vstupného 80 000 Kč 
příjmy z pohostinství 150 000 Kč 
příjmy z provozu kempu 0 Kč 
Daňové výdaje CELKEM 183 001 Kč 
nájemné 1 Kč 
energie  35 000 Kč 
chemikálie  17 000 Kč 
hygiena 15 000 Kč 
nátěry 15 000 Kč 
telefon 1 000 Kč 
PHM 20 000 Kč 
mzdy 80 000 Kč 
Nedaňové příjmy CELKEM 60 000 Kč 
dotace 60 000 Kč 
Nedaňové výdaje CELKEM 0 Kč 
Zisk před zdaněním 46 999 Kč 
Daňová povinnost (15 %) 7 050 Kč 
Zisk po zdanění 39 949 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Podnikatelský subjekt dostává roční dotaci od obce ve výši 50.000,-- Kč až 60.000,-- Kč 
na energie, chemikálie, hygienu a nátěry. V případě, že tyto položky jsou vyšší než  
60.000,-- Kč, tak výdaje jdou na vrub podnikatelskému subjektu.  
 
            
      
      
 
      
      
        
 
            
      
                    
 
      
      
        
 
Podnikatelský subjekt vynaložil 0,7957 Kč výdajů na 1,-- Kč příjmů, což je vysoká 
hodnota. Pokud podnikatelský subjekt bere v úvahu dotace, tak vynaložil 0,6104 Kč výdajů 
na 1,-- Kč příjmů, což už je hodnota nižší.  
 
                  
    
      
 
     
      




Podnikatelský subjekt dosahuje nízké hodnoty ukazatele rentability tržeb, příznivější by 
byla vyšší hodnota. V úvahu opět nebere podnikatelský subjekt dotace, neboť v čistém zisku 
s nimi také nepočítá.  
 
3.5 Analýza konkurenčního prostředí 
Vzhledem k oblasti Chráněné krajinné oblasti Moravský kras, kde se koupaliště 
nachází, tak existuje velké množství konkurence. 
Velkou konkurenční výhodou koupaliště Spešov je klidná lokalita v přírodě a to, že 
v blízkosti není žádná frekventovaná silnice. Za další konkurenční výhodu můžeme považovat 
příjemný a přátelský personál, přijatelné ceny vstupného, což je asi největší naše pozitivní 
stránka. Součástí ceny vstupného je i dětské, volejbalové či nohejbalové hřiště, což je naše 
další konkurenční výhoda.   
Vzhledem k tomu, že koupaliště ve Spešově je provozováno od roku 1970, tak si za 
celou dobu své existence vybudovalo dobrou pověst a lidé ho navštěvují opakovaně. Z tohoto 
důvodu je koupaliště často vyhledáváno rodiny s malými dětmi a seniory, kteří upřednostňují 
tradice před moderním světem.  
 
Graf 1: Přehled konkurenčních koupališť a jejich vzdálenost od koupaliště Spešov 
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Velkou konkurenci pro koupaliště Spešov představují aquaparky (Blansko, Kuřim), 
které lákají své návštěvníky na vodní atrakce, a tudíž nejsme schopni uspokojit teenagery  
a mladé lidi. Průměrná vzdálenost konkurenčních koupališť od koupaliště Spešov je 15 km.  
Aquapark Blansko je vzdálen od koupaliště Spešov pouze 4 km. Nabízí čtyři  
25 metrové plavecké dráhy, tři skokanské můstky, divokou řeknu, 55 m dlouhý tobogán, 
skluzavku, bublinkovou masážní hlavici, vodní trysky, chrliče vody, vodní hřib, výrony vody, 
dětský bazén, písečnou pláž, dětské hřiště s prolézačkami a houpačkami, volejbalové kurty  
a petanquové hřiště. Součástí aquaparku jsou šatny, sprchy a WC pro návštěvníky, půjčovna 
lehátek a slunečníků a letní bar s venkovním a vnitřním posezením. Aquapark Blansko nabízí 
vysoký komfort za ceny o 100 % vyšší, než nabízí koupaliště Spešov.    
K dalšímu velkému konkurentovi patří zrekonstruovaný kuřimský letní areál, který 
nabízí návštěvníkům 50 metrový bazén nepravidelného tvaru, dětské brouzdaliště také 
nepravidelného tvaru, vodní hřib, dětské hřiště, plážový volejbal, dětské atrakce a kvalitní 
občerstvení. V těsné blízkosti areálu jsou parkovací místa a autobusová zastávka.   
Mezi významné konkurenty patří i nově zrekonstruované koupaliště Boskovice, které 
nabízí bazén, skluzavku do vody, brouzdaliště, tenis, stolní tenis a samozřejmostí je  
i občerstvení.  
Za významné konkurenty lze považovat i přírodní koupaliště. Na jedné straně nabízí 
vstup zdarma, ale na druhé straně nejsou zcela vhodné pro mladé rodiny s dětmi.  
Co se týče konkurence v oblasti provozování kempů, tak za nejbližšího konkurenta lze 
považovat Kemp Relaxa v obci Sloup, který je od koupaliště Spešov vzdálen 11 km. Ve 
vzdálenosti 15 km se nachází i autokemp ATC Olšovec, kde je zároveň i přírodní koupaliště. 
Za nejbližší konkurenci v oblasti občerstvení lze považovat restaurace, bufety a rychlá 
občerstvení ve 4 km vzdáleném bývalém okresním městě Blansko.   
Hrozba vstupu nový podnikatelských subjektů v provozování koupaliště je minimální, 
ale riziko v oblasti pohostinství a ubytování je mnohem vyšší.  
 
3.6 SLEPT analýza 
SLEPT analýza podnikatelského subjektu slouží k identifikaci vnějších faktorů, které 
mají na tento podnikatelský subjekt největší vliv. Jedná se o sociální, legislativní, 
ekonomický, politický a technologický faktor. Tyto vlivy jsou pro podnikatelský subjekt buď 





Obec Spešov má 651 obyvatel a v katastru obce není žádný jiný kemp s komplexními 
službami v oblasti turistického ruchu. Klidná obec a nejvíce její okolí jsou lékaři 
doporučovány k pobytu především pro astmatické pacienty díky Moravského krasu.    
V celé Chráněné krajinné oblasti Moravský kras a jejím blízkém okolí se nachází velké 
množství koupališť, aquaparků či přírodních koupališť.  
 
Legislativní faktory 
V České republice je podnikání podnikatelského subjektu řízeno Zákonem č. 455/1991 
Sb., o živnostenském podnikání. Dále se podnikatelský subjekt musí řídit hygienickými 
předpisy EP č. 852/2004 a protipožárními předpisy Zákona č. 133/1985 Sb. a Vyhláška  
č. 23/2008 Sb. o technických podmínkách požární ochrany staveb. 
 
Ekonomické faktory 
Od roku 2008 se v České republice projevuje finanční krize, která se projevuje 
především propouštěním zaměstnanců, zastavování výroby či odejít z trhu.   
 
Politické faktory 
Z politického hlediska nás nejvíce zajímá daňová politika státu, kde dochází 
k neustálým novelám zejména v Zákoně č. 586/1992 Sb., o daních z příjmu či v Zákoně  
č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty. Tyto novely mají největší dopad do podnikatelské 
sféry. I přes to, že podnikatelský subjekt není plátcem DPH, případné zvýšení DPH se projeví 
v konečné ceně, neboť dojde k jejímu navýšení.  
Tento faktor se týká i poskytování příspěvků či dotací na provoz koupaliště. 
 
Technologické faktory 
Z důvodu pohybování se podnikatelského subjektu v oblasti služeb, přesněji v oblastech 
provozování koupaliště, pohostinství a případného provozování kempu neexistují žádné velké 
hrozby technologických novinek.  
 
3.7 SWOT analýza 
SWOT analýza patří k jednoduchým nástrojům, jak stanovit strategickou pozici 
podnikatelského subjektu vzhledem k jeho vnitřním i vnějším podmínkám.  
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Vnitřní prostředí:  
 Silné stránky (Strengths): 
o Klidná a turisticky vyhledávaná lokalita – je součástí Chráněné krajinné oblasti 
Moravský kras. Moravský kras patří k nejvýznamnější krasové oblasti ve 
střední Evropě. Na celém území je více než 1.100 jeskyní, ale jen pět z nich je 
přístupných veřejnosti.    
o Vhodné pro rodiče s malými dětmi a seniory – klidná část za obcí Spešov.  
o Nízká cena vstupného do areálu, která je přijatelná pro každého návštěvníka. 
o Mladý kolektiv zaměstnanců a jejich milý a vlídný přístup – díky tomu, že se 
jedná o malé koupaliště na vesnici.  
 
 Slabé stránky (Weaknesses): 
o Přírodní vlivy – provoz koupaliště je závislý především na počasí. 
o Nezajímavá nabídka pro teenagery a mladé lidi – málo pořádaných akcí.  
o Špatná dostupnost – návštěvníci koupaliště musí dojet buď autem, nebo jít 
kilometr od nejbližší autobusové zastávky, což odradí spoustu maminek 
s malými dětmi.  
o Webové stránky – jsou příliš jednoduché a nejsou aktuální. Téměř tři roky 
nebyly aktualizované.   
o Pronajaté prostory – od obce Spešov. 
 
Vnější prostředí:  
 Příležitosti (Opportunities): 
o Možnost odkupu pronajatých prostor – oslovit obec Spešov s nabídkou 
odkoupení prostor koupaliště a zvážit její výhody a nevýhody.  
o Vybudování kempu v areálu – z důvodu vyhledávané lokality, která se nachází 
v Chráněné krajinné oblasti Moravský kras.    
o Oslovení teenagerů a mladých lidí – pořádání malých akcí v období letních 
prázdnin především přes týden, kdy není nabídka taková jako o víkendech či 
svátcích.   
o Propagace koupaliště – především se zaměřit na stálé návštěvníky  
a prostřednictvím nich oslovit nové zákazníky.   
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o Využití prostředků z Evropských strukturálních a investičních fondů pro 
programové období 2014 – 2020 – zejména z fondu, který se zaměřuje na 
modernizaci a posilování hospodářství (Evropský fond pro regionální rozvoj). 
  
 Hrozby (Treats): 
o Konkurence – vysoká konkurence především ze strany blanenského aquaparku, 
ale i dalších poblíž umístěných koupališť. 
o Rostoucí požadavky ze strany potenciálních návštěvníků, kteří chtějí především 
širokou a zajímavou nabídku služeb.  
o Udržení si stávajících návštěvníků, kteří se mohou nechat zlákat zajímavější 
nabídkou služeb.  
o Rostoucí ceny – zejména se jedná o rostoucí ceny energií a služeb.  
o Nová nařízení v rámci legislativa – zde se jedná především o rostoucí 
požadavky na hygienické předpisy. Dále zde můžeme uvést i možné poplatky.  
 
SWOT analýza identifikovala řadu cenných námětů a připomínek, které bychom měli 
zvážit v podnikatelském plánu. Zejména je důležité, abychom nepodceňovali možné hrozby, 
které přináší konkurence, snažili se o jejich včasnou identifikaci, analýzu a eliminaci. Dále 
bychom se měli snažit eliminovat slabé stránky, které v budoucnosti můžeme přeměnit v silné 
stránky. Naopak příležitosti a silné stránky bychom se měli snažit co nejvíce maximalizovat  
















4. Vlastní návrhy řešení, přínos návrhů řešení 
V této části jsou zejména navrženy vybrané konkurenční a marketingové strategie jako 
možnosti zvýšení konkurenceschopnosti na trhu. Je zde nastíněn možný vývoj do 
budoucnosti, jehož součástí je finanční plán. 
  
4.1 Analýza a návrh strategie profilu zákazníka 
Téměř většinu návštěvníků koupaliště ve Spešově tvoří obyvatelé České republiky. 
Jedná se o mladé rodiny s malými dětmi a starší obyvatele obce. Co se týče ostatních 
návštěvníků, tak nejvíce koupaliště navštěvují tábory z blízkých vesnic (Karolín), ozdravovny 
(Ostrov u Macochy) a další organizace zajišťující pobyty pro děti. 
Obec Spešov není ve většině případů cílovou destinací, ale jelikož je součástí Chráněné 
krajinné oblasti Moravský kras, je navštěvováno zejména turisty směřujícími do Punkevních 
jeskyní s možností plavby na podzemní říčce Punkvě spojené s možností prohlídky dna 
propasti Macocha, Kateřinské jeskyně, Jeskyně Balcarka, Sloupsko-šošůvské jeskyně či 
Jeskyně Výpustek a nespočtem dalších zajímavých míst v Moravském krasu. 
Prioritou je zaměřit se na děti, studenty, zdravotně postižené, rodiny s malými dětmi  
a důchodce. Těmto návštěvníkům se nabízí možnost poskytnout slevy buď ve formě 
sníženého či rodinného vstupného, nebo permanentek. Druhou skupinou, na kterou je vhodné 
se zaměřit, jsou turisti. Této skupině by hospůdka poskytla možnost rychlého občerstvení. 
Obě tyto skupinu nevyžadují žádné velké finanční investice. V případě, že bychom se 
chtěli zaměřit na věkovou skupinu teenagerů a mladých lidí (od 15 do 21 let), museli bychom 
do areálu investovat velké finanční prostředky, a zajistit tak výstavbu skluzavek, tobogánů, 
případně dalších vodních atrakcí. Touto investicí by došlo k navýšení ceny vstupného, a tím 
bychom mohli přijít o stávající návštěvníky, kteří koupaliště vyhledávají zejména i kvůli 
klidnému prostředí.          
 
4.2 Analýza a návrh marketingových strategií 
Marketing je důležitý pro všechny podnikatelské subjekty, které se snaží uspět na trhu. 
Cílem je odpovědět na otázky, které výrobky a služby nabízet, jak stanovit nejlepší cenovou 
strategii a jak být nejlepší v oblasti distribuce a komunikace. 
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V případě, že se podnikatelský subjekt rozhodne využívat nejmodernější 
marketingových strategií, tak bude ve velké konkurenční výhodě oproti ostatním. Návrhy 
jednotlivých strategií jsou realizovány prostřednictvím jednotlivých prvků marketingového 
mixu.  
 
4.2.1 Analýza a strategie pro oblast nabízených služeb 
Základem úspěchu podnikání v oblasti provozování koupaliště je především široká škála 
nabízených služeb, klidná lokalita, milý a vstřícný personál a v neposlední řadě i čistota 
prostředí, která může návštěvníky odlákat k blízké konkurenci.  
Naopak základem úspěchu v provozování hostinské činnosti jsou kvalitní a chutné 
pokrmy doplněné o stejně kvalitní nápoje. Jelikož se jedná o malou hospůdku, měli bychom 
se zaměřit na rychlé občerstvení, minutky, čepované pivo, limonádu a nanuky či kopečkovou 
zmrzlinu.  
Na jídelním lístku by neměl chybět párek v rohlíku, klobása na grilu, hranolky, langoš 
či smažený sýr v bulce nebo s hranolky a cukrovinky pro nejmenší.  
V nápojovém sortimentu bychom se měli zaměřit na točené pivo doplněné několika 
levnějšími druhy lihovin, točeným nealkoholickým nápojem a kávou či čajem. Měli bychom 
být také schopni přizpůsobit se aktuálním potřebám a požadavkům zákazníka. Hlavním 
dodavatelem nápojů je Pivovar Černá Hora.   
Cílem strategie pro oblast výrobků a služeb je příchod nových návštěvníků 
prostřednictvím rozšíření nabídky výrobků a služeb. Jak dosáhnout toho, aby byl návštěvníci 
koupaliště ve Spešově spokojeni?  
Co se týče nabídky hospůdky, mohli bychom nabízený sortiment rozšířit o možnost 
grilování – např. o víkendech. Současně by stálo za zvážení, zda-li nabídku nerozšířit  
o kopečkovou zmrzlinu.   
Koupaliště ve Spešově nabízí své služby již dlouho dobu, a proto se neočekává, že při 
stávajícím provozu by nalákalo nové návštěvníky. Provedené analýzy ukazují na možnost 
VYBUDOVÁNÍ KEMPU V AREÁLU. Areál by byl využit i v nepříznivém počasí, což by 
bylo nejvíce přínosné z finančního hlediska. Při nepříznivém počasí je areál i několik dní 
zavřen. V tom období nejsou žádné příjmy, ale výdaje neustále rostou.  
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V případě, že by podnikatelský subjekt realizoval projekt na vybudování kempu 
v areálu, tak by mu to mohlo přinést zvýšení příjmů, neboť by se prodloužila otevírací doba 
celého areálu. Hlavní sezóna v Chráněné krajinné oblasti Moravský kras je od dubna do října. 
V případě příznivého počasí by kemp mohl být využit po celou dobu této sezóny.   
Tento plán by podpořil zejména turistický ruch v Moravském krase, neboť se setkáváme 
s čím dál častějším zájmem návštěvníků v areálu stanovat či přespat v karavanu.  
 
4.2.2 Analýza a cenová strategie 
Stanovení správné výše ceny je jeden z nejdůležitějších procesů při samotném 
podnikání. Cena musí být vždy stanovena s přihlédnutím k výdajům, konkurenci a poptávce.  
Cenová politika na koupališti je odvislá od cen konkurence na podobných typech 
koupališť. Cílem cenové strategie je tedy nabídnout návštěvníkům areálu nižší ceny než 
konkurence, avšak ne na úkor nabízených výrobků a služeb.  
Ceny nabízených pokrmů a nápojů se odvíjí od cen dodavatelů a jsou stanoveny na 
základě přirážkové kalkulace, což znamená, že jsou navýšeny o marži. Marže se pohybuje 
v rozmezí 50 % – 100 %. Nejnižší marže ve výši 50 % je stanovena u nanuků, u limonád  
80 %, pivo a pokrmy 90 %. Tato marže přináší podnikatelskému subjektu zisk.  
Při stanovování ceny je důležité, aby konečná cena vyhovovala jak hospůdce, tak  
i zákazníkům, neboť se jedná o největší zdroj příjmů.     
 
Graf 2: Stanovení marže 
 















nanuky limo pivo pokrmy 
Přirážková marže (v %) 
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Z grafu lze vyčíst, že marže jsou u nabízených produktů rozdílné. Velmi záleží na 
cenách dodavatele, ale i přesto se snažíme, aby ceny byly co nejnižší.   
  
Tabulka 2: Ceník vstupného 
Kategorie 
Cena vstupného  
do 16:00 hod.  
Cena vstupného  
po 16:00 hod.  
Děti do 6 let zdarma zdarma 
Děti 7 – 18 let 30 Kč 20 Kč 
Dospělí 40 Kč 30 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Z výše uvedeného ceníku vyplývá, že děti do 6 let mají vstup na koupaliště zdarma  
a pro ostatní je rozhodující, kdy koupaliště navštíví. Cena je rozdělena do dvou hladin. Vyšší 
cena je stanovena do 16:00 hod., neboť zohledňujeme to, že přes poledne je nejteplejší počasí. 
Na druhou stranu se snažíme přilákat i návštěvníky, kteří přes den pracují, k večeru se chtějí 
jít po náročném dni v práci osvěžit, a proto je motivujeme nižšími cenami vstupného po  
16:00 hod. 
Pro případ, že se návštěvník rozhodne, že bude našim stálým klientem, tak jsme pro 
něho připravili možnost zakoupit si permanentku s počtem pěti či deseti vstupů za 
zvýhodněnou cenu.  
 
Tabulka 3: Ceník permanentek 
Permanentka Cena  
Děti 5 vstupů 100 Kč 
Děti 10 vstupů 250 Kč 
Dospělí 5 vstupů 150 Kč 
Dospělí 10 vstupů 350 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V níže uvedené tabulce je návrh cen nových služeb, které by podnikatelský subjekt 





Tabulka 4: Návrh cen při vybudování kempu 
Nabídka služeb 
Cena 
v hlavní sezóně  
Snídaně formou bufetu dítě do 6 let 25 Kč 
Večeře formou bufetu dítě do 6 let 35 Kč 
Snídaně formou bufetu děti 7 – 18 let 40 Kč 
Večeře formou bufetu děti 7 – 18 let 50 Kč 
Snídaně formou bufetu dospělí 50 Kč 
Večeře formou bufetu dospělí 70 Kč 
Dítě do 6 let zdarma 
Děti 7 – 18 let 30 Kč/noc 
Dospělí 60 Kč/noc 
Stan, přístřešek 50 Kč/noc 
Osobní automobil 60 Kč/noc 
Karavan, obytné auto 80 Kč/noc 
Autobus zdarma 
Přívěs, motocykl 20 Kč/noc 
Pes, kočka 20 Kč/noc 
Sprcha (3 min.) 20 Kč 
Přípojka vody do karavanu 50 Kč/týden 
Elektrická přípojka do karavanu 50 Kč/den 
Rekreační poplatek  dle vyhlášky obce Spešov 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Všechny uvedené ceny jsou pro zákazníky konečné. Podnikatelský subjekt není plátcem 
DPH. 
 
4.2.3 Distribuční analýza a strategie 
Koupaliště se nachází v obci Spešov – 4 km severně od Blanska, kraj Jihomoravský 
v Chráněné krajinné oblasti Moravský kras. Prostory jsou pronajaty od obce Spešov v rámci 




Na základě referenda z roku 2000 je obec Spešov samostatnou obcí, dříve byla 
městskou částí Blanska. V obci vznikly organizace, ke kterým patří Sbor dobrovolných 
hasičů, Český svaz žen, sportovní klub Bahna a fotbalový klub Spešov.  
Obec Spešov je turisticky atraktivní lokalita, neboť v těsné blízkosti se nachází bývalé 
okresní město Blansko a zejména se jedná o turisticky vyhledávanou Chráněnou krajinnou 
oblast Moravský kras.  
 
Destinace Chráněná krajinná oblast Moravský kras 
Chráněná krajinná oblast (CHKO) Moravský kras je součástí nejcennější části 
Moravského krasu s celkovou výměrou 94 km². Oblast byla vyhlášena v roce 1956. Je tvořena 
z velké části vápenci táhnoucí se v severojižním směru mezi Sloupem a Brnem na vzdálenost 
25 km. Pro tuto oblast jsou typické krasové plošiny, hluboké žleby, vodní toky, propasti  
a velké množství jeskyní. 
V Moravském krasu je pestře zastoupena vzácná rostlinná i živočišná společenstva  
a většina jeskyní patří mezi důležité archeologické lokality.  
 
4.2.4 Komunikační analýza a strategie 
Z důvodu silného konkurenčního boje je důležitá marketingová komunikace, jejímž 
cílem je přesvědčit návštěvníka, že naše koupaliště je právě pro něho to nejlepší. Každý 
způsob marketingové komunikace má své výhody, ale na druhé straně i nevýhody. Při 
propagaci můžeme využít placených či neplacených forem reklamy.   
Hlavním cílem v rámci propagace budou informace a reklama z internetu. V dnešním 
moderním světě můžeme prostřednictvím internetu zvýšit návštěvnost webových stránek. Za 
některé formy reklamy na internetu musíme zaplatit, za jiné však ne. Většinou pomocí těch, 
které jsou zdarma, máme mnohem větší šanci získat více nových zákazníků. A tak se budeme 
snažit využít propagace na internetu zdarma.  
Zřízené webové stránky http://koupakspesov.webnode.cz/ bude nutné modernizovat 
a aktualizovat. Pro návštěvníky by měly být přehledné, poutavé a designově vyvážené. 
Návštěvník si bude moci vybrat z několika sekcí podle toho, co se chce o koupališti ve 
Spešově dozvědět. Základní sekce budou rozděleny následovně: 
 Úvod – uvítání na našich stránkách, stručná historie a současnost areálu koupaliště 
Spešov. Samozřejmostí je informace o otevření koupaliště v aktuální sezóně.   
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 Služby – nabízené služby včetně informace o hospůdce v areálu koupaliště. Součástí 
bude jídelní i nápojový lístek.  
 Otevírací doba – aktuální otevírací doba (vždy pro aktuální sezónu). 
 Ceník – aktuální ceník (vždy pro aktuální sezónu). 
 Fotogalerie – aktuální fotky z celého areálu (koupaliště, hospůdka se zahrádkou). 
 Akce pro aktuální sezónu – pořádané akce, které můžeme navštívit. 
 Napište nám – sekce vyčleněná pro návštěvníky, kteří budou chtít vyjádřit své 
návrhy, názory či připomínky.  
 Kontakt – informace o provozovateli koupaliště, telefonní kontakt či e-mail. 
 Jak se k nám dostanete? – autem, autobusem či pěšky. Samozřejmostí bude mapa.  
Na našich webových stránkách nebude zajisté chybět tlačítko „To se mi líbí“. Jedná se 
o nejjednodušší způsob, kterým může náš návštěvník dát jediným kliknutím všem svým 
přátelům na sociálních sítích najevo, že se mu líbí naše webové stránky. 
Dalším nástrojem k propagaci jsou webové stránky http://www.spesov.cz/informace-
o-obci/koupaliste/, kde najdeme základní informace o provozu koupaliště a hospůdky se 
zahrádkou.   
Dále využijeme reklamu zdarma na Facebooku prostřednictvím Facebook Page, 
neboť alespoň jeden člen rodiny je fanouškem Facebooku. Založení takové stránky nás bude 
stát pár minut času, ale nesmíme zapomenout na aktualizaci jejího obsahu.  
K další možnosti propagace na internetu zdarma využijeme i největší video server na 
světě – Youtube. Každá taková internetová prezentace by měla zaujmout návštěvníka a snažit 
se ho nalákat, aby využil služeb koupaliště ve Spešově.  
Jelikož se jedná o koupaliště v malé obci s velkou návštěvností seniorů, tak nesmíme 
zapomenout ani na místní rozhlas či místní tisk (např. Zpravodaj, Blanenský deník atd.).  
 
4.3 Projekt na vybudování kempu 
Cílem tohoto projektu je zkvalitnění doprovodné infrastruktury cestovního ruchu 
pomocí vybudování kempu v areálu koupaliště Spešov, jež je ve vlastnictví obce Spešov.  
Důvodem pro realizaci projektu je zvyšující se poptávka návštěvníků po možnosti 
přespat v areálu koupaliště. Projekt by tak mohl významně přispět ke zvýšení atraktivity této 
turistické vyhledávané destinace Chráněné krajinné oblasti Moravský kras díky zkvalitnění 




4.3.1 Změny týkající se podnikatelského subjektu 
V případě vybudování kempu v areálu koupaliště Spešov bude nutné najmout nové 
pracovníky, neboť s rozšiřováním nabízených služeb roste i náročnost na organizační 
strukturu. Je zapotřebí najmout nové pracovní síly, které by zajišťovaly bezproblémový chod 
kempu (správce) a pomocné síly (např. uklízečky, údržbáře), které by se starali o čistotu 
celého areálu. Podnikatelský subjekt počítá s náborem tří nových pracovníků, a to správce, 
uklízečka a údržbář. Jelikož se jedná opět o sezónní práce, bylo by neefektivní tyto 
pracovníky zaměstnávat po celý rok, a tak by byli zaměstnáni jen na dohodu o provedení 
práce s max. příjmem 10.000,-- Kč a rozsahem max. 300 hod. za jednu sezónu. V dalších 
letech se předpokládá, že hrubý příjem může být u správce kempu vyšší, a to 15.000,-- Kč. 
  
Dohoda o provedení práce  
a) pracovník podepsal prohlášení poplatníka k dani: 
 
Hrubá měsíční daň:   10.000,-- Kč 
Základ daně:    10.000,-- Kč 
Superhrubá mzda:   0,-- Kč 
Pojistné zaměstnanec:  0,-- Kč 
Pojistné zaměstnavatel:  0,-- Kč 
Záloha daň:    0,-- Kč 
Slevy na dani:    0,-- Kč 
Čistá mzda:    10.000,-- Kč  
 
b) pracovník nepodepsal prohlášení poplatníka k dani: 
 
Hrubá měsíční mzda:  10.000,-- Kč 
Základ daně:    10.000,-- Kč 
Superhrubá mzda:   0,-- Kč 
Pojistné zaměstnanec:  0,-- Kč 
Pojistné zaměstnavatel:  0,-- Kč 
Záloha daň:    1.500,-- Kč 
Slevy na dani:    1.500,-- Kč 
Čistá mzda:    8.500,-- Kč  
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c) pracovník podepsal prohlášení poplatníka k dani: 
 
Hrubá měsíční mzda:  15.000,-- Kč 
Základ daně:    20.100,-- Kč 
Pojistné zaměstnanec:  1.650,-- Kč 
Superhrubá mzda:   20.100,-- Kč 
Pojistné zaměstnavatel:  5.100,-- Kč 
Záloha daň:    945,-- Kč 
Čistá mzda:    12.405,-- Kč  
 
d) pracovník nepodepsal prohlášení poplatníka k dani: 
 
Hrubá měsíční mzda:  15.000,-- Kč 
Základ daně:    20.100,-- Kč 
Pojistné zaměstnanec:  1.650,-- Kč 
Superhrubá mzda:   20.100,-- Kč 
Pojistné zaměstnavatel:  5.100,-- Kč 
Záloha daň:    3.015,-- Kč 
Slevy na dani:    3.015,-- Kč 
Čistá mzda:    10.335,-- Kč  
 
V hospůdce by také podnikatelský subjekt nabídl novou službu, a to možnost snídaní či 
večeří formou bufetu, a tím by došlo ke zvýšení příjmů.  
Technické řešení podnikatelského záměru s sebou přináší počáteční investici na 
vybudování kempu, kterou podnikatelský subjekt odhaduje na částku ve výši 700.000,-- Kč. 
Odhadovaná počáteční investice počítá s kompletními náklady na rekonstrukci, a to 
rekonstrukcí současné budovy a sociálního zázemí, vybudováním chatek, opravou příjezdové 
cesty a elektro-přípojek.  
Časový harmonogram projektu je podnikatelským subjektem stanoven na období letních 
měsíců jednoho roku. Vše se odvíjí od získání finančních prostředků.    
Dopad podnikatelského záměru je zejména v tvorbě sezónních pracovních příležitostí.  
Jelikož podnikatelský subjekt není vlastníkem areálu koupaliště, bude muset řešit 




I. Financování výstavby kempu podnikatelským subjektem (vlastní zdroje, cizí 
zdroje)  
V této variantě by oslovil podnikatelský subjekt obec Spešov s nabídkou na odkup 
areálu koupaliště. Jelikož je areál pronajímán za symbolickou 1,-- Kč ročně, nejeví se tato 
možnost jako ta „nejvhodnější“ pro podnikatelský subjekt. Z důvodu, že podnikatelský 
subjekt nedisponuje volnými finančními prostředky, musel by při financování využít cizích 
zdrojů, a to čerpání úvěru. Dále by přišel o dotace, které od obce dostává každý rok. Na jedné 
straně by podnikatelskému subjektu úroky z úvěru snížily daňový základ, ale na druhé straně 
by se zadlužil na několik let s dlouhodobou návratností investice. Ze všech výše uvedených 
důvodů od této možnosti ustupujeme.   
 
II. Financování výstavby kempu obcí Spešov (vlastní zdroje, cizí zdroje)   
Další varianta připadá v úvahu financování projektu na výstavbu kempu obcí Spešov,  
a to buď z vlastních, nebo cizích zdrojů. Jelikož se jedná o investici ve výši cca.  
700.000,-- Kč, tak obec nedisponuje dostatečným množstvím volných finančních prostředků  
a financování v plné výši prostřednictvím cizích zdrojů řadí na poslední místo. 
Za nejlepší možnost financování výstavby kempu se při současném stavu považuje 
využití finančních prostředků z dotačních programů, a to prostřednictvím:    
 
 Čerpání dotace z Evropských strukturální a investičních fondů pro programové 
období 2014 – 2020 
Čerpání dotace by bylo založeno na vzájemné spolupráci mezi podnikatelským 
subjektem a obcí Spešov, která by musela podpořit náš projekt. Projekt by měl být z velké 
části profinancován právě z dotací Evropské unie a zbylou část by financovala obec Spešov, 
neboť se dá předpokládat, že dotace na projekt nebudou ve výši 100 %.  
Obci Spešov i podnikatelskému subjektu záleží na tom, aby využili dotací z Evropské 
unie v co nejvyšší možné výši, a proto by co nejvíce nákladů na výstavbu kempu mělo být 
uznatelných. Výčet všech uznatelných nákladů je vždy uveden při vyhlášení výzvy na 
příslušný dotační titul.  
Při žádosti dotaci lze zvolit, zda-li chceme dotace formou záloh či po ukončení celého 
projektu nebo jeho částí. Obec Spešov by zvolila dotace ve formě záloh, jelikož volné 
finanční prostředky bude využívat k dofinancování celého projektu.  
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Jelikož se jedná o projekt ve výši 700.000,-- Kč bylo by pro obec Spešov nejlepší 
nejdříve oslovit firmu, která pomáhá žadatelům s žádostmi o dotace z Evropské unie. 
Oslovená firma by nejdříve zhodnotila, zda je vůbec možné dosáhnout na finanční prostředky 
ve formě dotace z Evropské unie. V dalším kroku by byl projekt zařazen do příslušné prioritní 
osy a nalezena vhodná oblast podpory, která by se shodovala s cíli podnikatelského plánu.  
V úvahu připadá financování z Programu rozvoje venkova (PRV) 2014 – 2020 
z oblasti sociální začleňování, snižování chudoby a hospodářského rozvoje ve venkovských 
oblastech nebo OPERAČNÍ PROGRAM PODNIKÁNÍ A INOVACE PRO 
KONKURENCESCHOPNOST, Tematické cíle: 3. Podpora malých a středních podniků 
(PO2), Prioritní osa 2: Rozvoj podnikání a konkurenceschopnosti malých a středních firem  
Zařazení do příslušné prioritní osy a nalezení vhodné oblasti podpory, která by se 
shodovala s cíli podnikatelského plánu, je nejdůležitější částí v žádosti o dotace, a proto by 
měla být konzultována s firmou, která pomáhá žadatelům s žádosti o dotace z Evropské unie.  
V případě, že by výstavba kempu byla financována prostřednictvím Evropských 
strukturálních a investičních fondů pro programové období 2014 – 2020, musely by být 
výsledky projektu udržovány po stanovené období v nezměněném stavu. V případě, že by 
nebyla dodržena udržitelnost projektu, tak by musely být finanční prostředky ve formě dotace 
vráceny zpět.    
 
4.3.2 Finanční plán 
Finanční plán je výsledkem podnikatelského plánu, neboť celý záměr se promítá do 
finančních toků. Součástí finančního plánu je najít vhodný zdroj financování podnikatelského 
záměru. Podnikatelský subjekt počítá s využitím dotační prostředků z EU k financování 
tohoto projektu, o které bude žádat obec Spešov, a dále s dofinancováním projektu z vlastních 
zdrojů obce Spešov.  
Předpokládá se, že díky částečnému financování projektu obcí Spešov, nedojde 
k navýšení dotací na energie, chemikálie, hygienu a nátěry. Naopak může dojít k navýšení 
nájemného. Vše závisí na dohodě mezi obcí Spešov a podnikatelským subjektem. 
V současném návrhu bude podnikatelský subjekt počítat s tím, že výše nájemného a dotací 
bude nezměněna.    
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V případě, že dojde k výstavbě kempu v areálu koupaliště Spešov, předpokládá 
podnikatelský subjekt následující rozložení ročních příjmů a výdajů (pesimistická, realistická 
a optimistická varianta). Pesimistická varianta je uvedena v tabulce 5, realistická varianta 
v tabulce 6 a optimistická varianta v tabulce 7. Součástí tabulek je i výpočet čistého zisku.  
 
Tabulka 5:  Předpokládané roční příjmy a výdaje – pesimistická varianta 
Pesimistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
Daňové příjmy CELKEM 276 900 Kč 281 500 Kč 286 100 Kč 
příjmy ze vstupného 82 400 Kč 84 000 Kč 85 600 Kč 
příjmy z pohostinství 154 500 Kč 157 500 Kč 160 500 Kč 
příjmy z provozu kempu 40 000 Kč 40 000 Kč 40 000 Kč 
Daňové výdaje CELKEM 220 251 Kč 230 351 Kč 230 351 Kč 
nájemné 1 Kč 1 Kč 1 Kč 
energie  38 500 Kč 38 500 Kč 38 500 Kč 
chemikálie  17 500 Kč 17 500 Kč 17 500 Kč 
hygiena 17 250 Kč 17 250 Kč 17 250 Kč 
nátěry 15 000 Kč 15 000 Kč 15 000 Kč 
telefon 1 000 Kč 1 000 Kč 1 000 Kč 
PHM 21 000 Kč 21 000 Kč 21 000 Kč 
mzdy 110 000 Kč 120 100 Kč 120 100 Kč 
Nedaňové příjmy CELKEM 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
dotace 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
Nedaňové výdaje CELKEM 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Zisk před zdaněním 56 649 Kč 51 149 Kč 55 749 Kč 
Daňová povinnost (15 %) 8 497 Kč 7 672 Kč 8 362 Kč 
Zisk po zdanění 48 152 Kč 43 477 Kč 47 387 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Pesimistická varianta počítá s co nejnižším možným růstem příjmů, který může být 
ovlivněn především přírodními a klimatickými podmínkami.  
V pesimistické variantě podnikatelský subjekt počítá s růstem příjmů ze vstupného  
a z pohostinství v prvním roce o 3 %, v druhém roce o 5 % a ve třetím roce o 7 %. 
Předpokládá, že na základě navržených konkurenčních a marketingových strategií dojde ke 
zvýšení návštěvnosti koupaliště a současně vybudováním kempu ke zvýšení prodeje 
v pohostinství. Podnikatelský subjekt předpokládá, že kemp bude obsazen plně jen po dobu 
dvou měsíců (tj. 8 týdnů) s víkendovým příjmem 5.000,-- Kč. 
Na straně výdajů podnikatelský subjekt předpokládá, že dojde k největšímu navýšení 
výdajů za energie v jednotlivých letech o 10 %, za hygienu o 15 % a dále pak za mzdy 
v prvním roce o 30.000,--- Kč a v dalších letech dojde k nárůstu o dalších 10.100,-- Kč. 
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K výpočtu čistého zisku využívám jen rozdíly mezi daňovými příjmy a daňovými 
výdaji. V úvahu neberu dotace, které podnikatelský subjekt dostává na provoz koupaliště od 
obce Spešov, a jsou daňově neuznatelnými náklady.  
Ukazatel nákladovosti a rentability tržeb bude vypočten pouze v pesimistické variantě 
druhého roku.  
 
                  
      
      
 
      
      
        
 
                  
      
                    
 
      
      
        
 
Podnikatelský subjekt vynaložil 0,8182 Kč výdajů na 1,-- Kč příjmů, což je vysoká 
hodnota. V případě přičtení dotací do příjmů se hodnota sníží na 0,6745 Kč, což už je lepší 
hodnota.  
 
                        
    
      
 
     
      
        
 
Podnikatelský subjekt dosahuje nízké hodnoty ukazatele rentability tržeb, příznivější by 
byla opět vyšší hodnota.  
V pesimistické variantě pro druhý rok nedochází ke značné změně v rozdílu ukazatelů 














Tabulka 6 Předpokládané roční příjmy a výdaje – realistická varianta 
Realistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
Daňové příjmy CELKEM 306 100 Kč 310 700 Kč 317 600 Kč 
příjmy ze vstupného 85 600 Kč 87 200 Kč 89 600 Kč 
příjmy z pohostinství 160 500 Kč 163 500 Kč 168 000 Kč 
příjmy z provozu kempu 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
Daňové výdaje CELKEM 218 901 Kč 229 001 Kč 229 001 Kč 
nájemné 1 Kč 1 Kč 1 Kč 
energie  37 450 Kč 37 450 Kč 37 450 Kč 
chemikálie  17 500 Kč 17 500 Kč 17 500 Kč 
hygiena 16 950 Kč 16 950 Kč 16 950 Kč 
nátěry 15 000 Kč 15 000 Kč 15 000 Kč 
telefon 1 000 Kč 1 000 Kč 1 000 Kč 
PHM 21 000 Kč 21 000 Kč 21 000 Kč 
mzdy 110 000 Kč 120 100 Kč 120 100 Kč 
Nedaňové příjmy CELKEM 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
dotace 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
Nedaňové výdaje CELKEM 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Zisk před zdaněním 87 199 Kč 81 699 Kč 88 599 Kč 
Daňová povinnost (15 %) 13 080 Kč 12 255 Kč 13 290 Kč 
Zisk po zdanění 74 119 Kč 69 444 Kč 75 309 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V realistické variantě podnikatelský subjekt počítá s růstem příjmů ze vstupného  
a z pohostinství v prvním roce o 7 %, v druhém roce o 9 % a ve třetím roce o 12 %. Dále 
podnikatelský subjekt předpokládá, že kemp bude obsazen plně jen po dobu tří měsíců  
(tj. 12 týdnů) s víkendovým příjmem 5.000,-- Kč. 
Na straně výdajů podnikatelský subjekt předpokládá, že dojde k největšímu navýšení 
výdajů za energie v jednotlivých letech o 7 %, za hygienu o 13 % a dále pak za mzdy 













Tabulka 7 Předpokládané roční příjmy a výdaje – optimistická varianta 
Optimistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
Daňové příjmy CELKEM 337 600 Kč 344 500 Kč 349 100 Kč 
příjmy ze vstupného 89 600 Kč 92 000 Kč 93 600 Kč 
příjmy z pohostinství 168 000 Kč 172 500 Kč 175 500 Kč 
příjmy z provozu kempu 80 000 Kč 80 000 Kč 80 000 Kč 
Daňové výdaje CELKEM 219 951 Kč 230 051 Kč 230 051 Kč 
nájemné 1 Kč 1 Kč 1 Kč 
energie  38 500 Kč 38 500 Kč 38 500 Kč 
chemikálie  17 500 Kč 17 500 Kč 17 500 Kč 
hygiena 16 950 Kč 16 950 Kč 16 950 Kč 
nátěry 15 000 Kč 15 000 Kč 15 000 Kč 
telefon 1 000 Kč 1 000 Kč 1 000 Kč 
PHM 21 000 Kč 21 000 Kč 21 000 Kč 
mzdy 110 000 Kč 120 100 Kč 120 100 Kč 
Nedaňové příjmy CELKEM 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
dotace 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 
Nedaňové výdaje CELKEM 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Zisk před zdaněním 117 649 Kč 114 449 Kč 119 049 Kč 
Daňová povinnost (15 %) 17 647 Kč 17 167 Kč 17 857 Kč 
Zisk po zdanění 100 002 Kč 97 282 Kč 101 192 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V optimistické variantě podnikatelský subjekt počítá s růstem příjmů ze vstupného  
a z pohostinství v prvním roce o 12 %, v druhém roce o 15 % a ve třetím roce o 17 %. Dále 
podnikatelský subjekt předpokládá, že kemp bude obsazen plně jen po dobu čtyř měsíců  
(tj. 16 týdnů) s víkendovým příjmem 5.000,-- Kč. 
Na straně výdajů podnikatelský subjekt předpokládá, že dojde k největšímu navýšení 
výdajů za energie v jednotlivých letech o 10 %, za hygienu o 13 % a dále pak za mzdy 
v prvním roce o 30.000,--- Kč a v dalších letech dojde k nárůstu o dalších 10.100,-- Kč. 
 
Tabulka 8 Plánovaná cash flow v pesimistické variantě 
Pesimistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
Počáteční stav peněžních prostředků 0 Kč 116 649 Kč 227 798 Kč 
+ Příjmy 336 900 Kč 341 500 Kč 346 100 Kč 
- Výdaje 220 251 Kč 230 351 Kč 230 351 Kč 
Konečný stav peněžních prostředků 116 649 Kč 227 798 Kč 343 547 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
53 
 
V tabulce 8 je uvedena zjednodušená plánovaná cash flow v pesimistické variantě, která 
počítá jen s plánovanými příjmy a výdaji. Z pesimistické varianty vycházím z toho důvodu, 
abych se ujistila, že i s nízkými příjmy je provoz rentabilní. Výsledkem je rozdíl, který 
nabývá kladných hodnot s tím, že jsme v daném období neutratili všechny finanční 
prostředky. Tyto úspory tak poslouží jako rezerva. Do příjmů zahrnujeme i dotace a v prvním 
roce počítáme s nulovým počátečním stavem peněžních prostředků, neboť projekt bude z části 
financován obcí Spešov a z části finančními prostředky z dotací EU, tudíž nebudeme mít 
k dispozici žádné cizí finanční zdroje. 
   
4.3.3 Analýza a pravděpodobnost vzniku rizik 
Analýza rizik je důležitá z hlediska ohrožení projektu nebo dokonce celkové existence 
podnikatelského subjektu. Při analýze rizik se nejdříve stanoví možná rizika ohrožující 
projekt, následně se jim přiřadí stupeň závažnosti ohrožení projektu a následně se stanoví 
pravděpodobnost vzniku rizika. 































Věnovat se pečlivému zpracování 
žádosti o dotaci. Komunikovat s obcí 
Spešov, pomoci obci s oslovením 





Snažit se co nejvíce s představiteli 
obce komunikovat, a tím utužovat 
dobré vztahy, které povedou 
k uvolnění finančních prostředků 
k dofinancování výstavby kempu 






Zaměřit se na kvalitu nabízených 
služeb. Zejména dbát na čistotu a 
snažit se pořádat akce. 




Budovat si dobré vztahy s obcí 
Spešov, na kterých v podnikatelské 






Dodržovat všechny stanovené 
podmínky pro čerpání dotace, aby 
obec Spešov nemusela finanční 





V případě nepříznivého počasí 
nabízet i jiné možnosti využití 
areálu, např. pořádání nejrůznějších 
akcí. 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Pro závažnost i pravděpodobnost rizika byla zvolena stupnice od 1 do 4, kde 4 
představuje nejvyšší závažnost i pravděpodobnost vzniku rizika. 3 představuje vysokou 
závažnost či častou pravděpodobnost, 2 zastupuje významnou závažnost a malou 







Hlavním cílem bakalářské práce bylo prostřednictvím komplexní analýzy 
podnikatelského prostředí navrhnout soubor opatření, které v praxi povedou ke zlepšení 
současného stavu podnikatelského subjektu. Po všech provedených analýzách a navržených 
strategií lze konstatovat, že práce v tomto ohledu splnila stanovený cíl. 
Úkolem první kapitoly bylo seznámit čtenáře s cíli bakalářské práce.  
Ve druhé kapitole – teoretické části bakalářské práce byly předmětem studia teoretické 
znalosti, jež byly základem pro praktickou část bakalářské práce. Byly zde vysvětleny 
základní pojmy, teorie použitých analýz, výpočty vybraných ukazatelů či návrh možných 
strategií.  
Třetí a čtvrtá kapitola se zaměřila především na praktickou část celé bakalářské práce. 
Byly zde aplikovány teoretické znalosti získané studiem příslušné literatury. V této části byl 
popsán současný stav podnikatelského subjektu a organizační struktura. Byly zde provedeny 
analýzy konkurenčního prostředí, SLEPT analýza, SWOT analýza, analýza a návrh profilu 
zákazníka a také analyzovány a navrženy marketingové strategie. Dále byly popsány možné 
změny podnikatelského subjektu, které by vedly ke zvýšení turistické atraktivnosti oblasti. 
V rámci provedených dílčích analýz bylo podnikatelskému subjektu doporučeno, aby 
využil svých silných stránek, a to klidné a turisticky vyhledávané lokality v destinaci 
Chráněná krajinná oblast Moravský kras. Zejména by se měla zaměřit na děti, studenty, 
zdravotně postižené, rodiny s malými děti, důchodce a turisty. V pohostinství by měl rozšířit 
nabídku produktů a při stanovení ceny by neměl zapomenout na to, aby konečná cena 
vyhovovala jak podnikatelskému subjektu, tak zákazníkům. Dále by se měl zaměřit především 
na marketingovou komunikaci, a to aktualizací svých webových stránek a reklamou na 
sociální síci Facebook.  
Podnikatelskému subjektu byla navržena strategie vedoucí ke zvýšení 
konkurenceschopnosti koupaliště Spešov – vybudování kempu v areálu koupaliště Spešov. 
Jelikož vlastníkem celého areálu je obec Spešov, tak podnikatelskému subjektu bylo 
navrženo, aby v rámci spolupráce financoval co největší možnou část projektu 
prostřednictvím finančních prostředků z fondů Evropské unie. Obec Spešov by měla oslovit 
firmu, která žadatelům pomáhá s žádosti o dotace z Evoropské unie. Existuje zde větší 
pravděpodobnost obdržení dotace.  
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V případě, že dojde k realizaci výstavby kempu v areálu koupaliště Spešov, zajisté to 
pozitivně ovlivní návštěvnost celého areálu díky nabídce kvalitních a rozsáhlejších služeb. 
Kvůli neustále probíhající finanční krizi se předpokládá, že lidé budou spíše než do zahraničí, 
jezdit na dovolenou po České republice. 
Po zanalyzování a zvážení veškerých vybraných aspektů, které mohou ovlivnit výstavbu 
kempu a následně samotný provoz celého areálu, jsem dospěla k závěru, že projekt je 
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Seznam zkratek a symbolů 
A. S. – akciová společnost.  
DPH – daň z přidané hodnoty.  
EAT – Earnings after Taxes (čistý zisk) 
ESIF – Evropské strukturální a investiční fondy. 
EU – Evropská unie. 
EVA – Ekonomická přidaná hodnota. 
FO – fyzická osoba. 
CHKO – chráněná krajinná oblast. 
K.S. – komanditní společnost. 
OSVČ – osoba samostatně výdělečně činná. 
PO – právnická osoba. 
PRV – program rozvoje venkova. 
SLEPT – prostředek pro analýzu změn okolí. 
SMART – souhrn pravidel, která pomáhají efektivně definovat rámec či cíl strategického 
plánování.  
S.R.O. (SPOL. S R.O.) – společnost s ručením omezeným. 
SWOT – základní strategický nástroj aplikovaný při analýze firemního prostředí.  
V.O.S. – veřejná obchodní společnost. 
„4 P“ – základní marketingový mix. 
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